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BAB VI  

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

6.1 Kesimpulan 

Setelah melakukan penelitian terkait visual merchandising yang dilakukan oleh 

IKEA Alam Sutera terhadap minat beli konsumen, dapat diambil kesimpulan bahwa: 

1. Berdasarkan hasil persamaan regresi linear terdapat pengaruh yang signifikan 

terkait visual merchandising terhadap minat beli konsumen. Diperoleh nilai variabel 

minat beli konsumen sebesar 7,795 satuan apabila nilai variabel visual 

merchandising sebesar 0 satuan. Selain itu, nilai minat beli konsumen akan 

meningkat sebesar 0,348 satuan setiap variabel visual merchandising meningkat 

sebesar 1 satuan. Visual merchandising memiliki pengaruh sebesar 36,5% terhadap 

minat beli konsumen di IKEA Alam Sutera. Sedangkan sisanya, yaitu 63,5% 

mempengaruhi minat beli konsumen yang berasal dari faktor lain yang tidak diteliti. 

Misalnya kualitas pelayanan, harga promosi, pemasaran produk, kualitas produk, 

brand produk, dan lain-lain. Visual merchandising dan minat beli konsumen 

memiliki hubungan yang kuat dan positif. Sehingga, apabila perusahaan melakukan 

visual merchandising dengan baik maka minat beli konsumen akan meningkat, dan 

apabila perusahaan tidak melakukan visual merchandising dengan baik maka 

dampak pada minat beli konsumen akan menurun. 
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2. Visual merchandising yang dilakukan oleh IKEA Alam Sutera mendapat tanggapan 

positif dari konsumen. Terbukti dari dimensi yang dimiliki oleh visual 

merchandising diantaranya, interior display, on-shelf display, dan off-shelf display 

memperoleh tanggapan yang sangat baik dari responden. Lalu dimensi pada minat 

beli konsumen, diantaranya minat transaksional, minat referensial, minat 

preferensial, dan minat eksploratif juga mendapat tanggapan yang positif. Hal 

tersebut memperlihatkan bahwa IKEA Alam Sutera telah melakukan visual 

merchandising dengan baik sehingga membangun minat beli yang baik dari 

konsumen. 

6.2 Saran 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka peneliti memberikan saran 

sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi yang menunjukan bahwa pengaruh 

visual merchandising terhadap minat beli konsumen adalah sebesar 36,5%, IKEA 

Alam Sutera disarankan untuk mempertahankan kegiatan visual merchandising 

dengan selalu memperbaharui pengaturan display pada produk dan menampilkan 

lebih banyak tema ruangan. Selain itu, domisili responden yang diperoleh terdapat 

dari beberapa kota di Indonesia. Untuk menambah ketertarikan pelanggan dalam 

mengunjungi toko Alam Sutera, IKEA disarankan untuk membuat suatu event 

berupa pameran furnitur dalam bentuk showroom. Pameran tersebut dapat 

dilakukan di kota-kota yang letaknya jauh dari jangkauan IKEA Alam Sutera 
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sehingga diharapkan konsumen dari tiap daerah pada akhirnya tertarik untuk 

mengunjungi toko Alam Sutera baik dengan sengaja ataupun tidak sengaja. 

2. Visual merchandising IKEA Alam Sutera disarankan didukung teknologi dengan 

memunculkan sudut digital dengan aplikasi penataan interior ruangan dimana 

konsumen dapat menggunakan sudut tersebut untuk melakukan simulasi dalam 

menata interior ruangan yang diinginkan agar tidak terpaku pada penataan display 

dan layout produk yang hanya disediakan IKEA Alam Sutera. Dalam aplikasi 

tersebut, penataan interior dilakukan dengan seluruh produk yang ditawarkan oleh 

IKEA disertai konsumen dapat mengatur sesuai keadaan ruangan yang diinginkan, 

baik dari ukuran ruangan, warna ruangan, pencahayaan, hingga pengisian furnitur.  

3. Disarankan agar IKEA memperhatikan kemudahan konsumen untuk mendapatkan 

produk yang di pajang pada rak di lantai satu. Hal tersebut bisa dilakukan dengan 

menambahkan tombol bantuan yang menyalakan lampu di ujung rak sehingga jika 

ada petugas yang kebetluan tidak berada di rak tersebut dapat mengetahui bahwa 

terdapat konsumen yang membutuhkan bantuan. Selain itu, IKEA dapat 

memberikan peningkatan kualitas pelayanan lainnya berupa fasilitas pengiriman 

langsung ke tempat tinggal konsumen dengan biaya ongkos kirim yang rendah. 

4. Untuk penelitian selanjutnya, disarankan untuk meneliti faktor lain selain visual 

merchandising yang dapat meningkatkan minat beli pada konsumen. Diantaranya 

service quality dan faktor 4P yang terdiri dari Product (produk), Price (harga), 

place (tempat), dan Promotion (promosi). 
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